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PLANIFICACION ESTRATEGICA DE LOS SERVICIOS 

FINANCIEROS DE UN ASEGURADOR 

Matthew M. Lind 

The Travelers Corporat' ;on 

Introducción 

En los negocios y en nuestra vida personal, la mayoría de 

las personas utiliza una mano que maneja lo mejor que puede. 

En los servicios financieros estamos aprendiendo a usar una 

rNano diferente. El juego empieza y todos los participantes se 

afanan en descubrir las posibilidades de esa nueva mano y có- 

mo utilizarla. 

Quisiera centrar este artículo en el mupdo de ! o s  s e r 1 . l -  

cios financieros personales. Este mundo está integrado por un 

conjunto de empresas que operan prestando y gestionando dine- 

ro, ofreciendo asistencia financiera, creando mercados, 

transfiriendo fondos y ofreciendo seguros a propietarios de 

viviendas y a pequeños comerciantes. Incluyo a los pequeños 

comerciantes porque, en los pequeños negocios, las necesida- 

des financieras de carácter personal y comercia: están inti- 

mamente ligadas. 

Se ha dividido este artículo en dos partes. En ?r;cer lu- 

gar, se pretende describir la atracción relativa y las carac- 
- terísticas de los principales segmentos de clientes. ;n se- 
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gundo lugar, explorar la futura posición de competencia de 

los diferentes tipos de empresas financieras para atender a 

estos clientes. 

Atractivo de los segmentos de mercado 

En el Cuadro 1 se describe la capacidad de atracción glo- 

bal de los cuatro segmentos de clientes, de cara a los servi- 

cios financieros personales. Los tres estratos domésticos 

(renta baja, renta media y renta alta) responden de más de 

200 mil millones de U.S. $ de ingresos netos por servicios 

financieros. Alrededor del 80% de estos ingresos netos (165 

mil millones) son generados por los sectores de rentas media 

y baja. Pese a la importancia de estos ingresos, se puede 

afirmar que estos estratos tienen una capacidad de atracción 

media-baja por distintas razones. 

Los segmentos de rentas media y baja utilizan relativamen- 

te pocos servicios financieros básicos de carácter indivi- 

dual. Estos servicios incluyen hipotecas, créditos, cuentas 

de ahorro y cuentas corrientes, seguro del automóvil, de la 

vivienda y seguro de vida. (En la práctica, muchos de los 

perceptores de rentas media y baja reciben servicios finan- 

cieros, tales como el seguro de vida, a través de los progra- 

mas de prestaciones complementarias para empleados de las em- 

presas). Estos servicios no proporcionan al "suministrador" 

una elevada tasa de rendimiento. El principal factor de éxito 

para quienes prestan estos servicios es mejorar la eficiencia 

de las transacciones, lo que produce economías de escala y un 

menor precio. 

Aún cuando los segmentos de rentas baja y media demandan 

un servicio profesional y de buen trato, como algo importan- 
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t e ,  n o  s o n  r e a l m e n t e  b u e n o s  c a n d i d a t o s  p a r a  u n a  " r e l a c i ó n : '  

e s t a b l e  y d u r a d e r a .  La r a z ó n  d e  e l l o  e s  c l a r a m e n t e  de  c a r á c -  

t e r  e c o n ó m i c o .  E l  e s t r a t o  d e  r e n t a  b a j a  g e n e r a  a l r e d e d o r  d e  

1 . 2 0 0  U.S. $ a l  a ñ o  p o r  f a m i l i a  e n  i n g r e s o s  n e t o s  p o r  s e r v i -  

c i o s  f i n a n c i e r o s .  E l  e s t r a t o  d e  r e n t a  m e d i a  g e n e r a  3 . 0 0 0  U.S. 

$ a l  a ñ o  p o r  f a m i l i a .  (A t í t u l o  c o m p a r a t i v o ,  e l  s e c t o r  d e  

r e n t a  a l t a  g e n e r a  un p r o m e d i o  d e  8 . 0 0 0  U.S. 5 e n  i n g r e s o s  ne -  

t o s  p o r  s e r v i c i o s  f i n a n c i e r o s ) .  

Con e s t o s  i n g r e s o s  n e t o s  n o  e s  p o s i b l e  u n a  e l e v a d a  r e l a -  

c i ó n  p e r s o n a l  e n  l a s  v e n t a s  y s e r v i c i o s  o f r e c i d o s  a  l o s  

c l i e n t e s  d e  r e n t a s  m e d i a  y b a j a .  A s í  p u e s ,  s i  s e  c o n s i d e r a  

q u e  e l  " c o n o c i m i e n t o  d e l  c l i e n t e  y e l  s e r v i c i o  p e r s o n a l "  s o n  

p i e z a s  c l a v e  p a r a  u n a  r e l a c i ó n  d u r a d e r a ,  s e  p o d r á  c o m p r o b a r  

que  no  e s  p o s i b l e  m a n t e n e r  u n a  v i n c u l a c i ó n  e s t a b l e  o  " e s t r a -  

t é g i c a "  c o n  c l i e n t e s  d e  r e n t a s  m e d i a  o  b - a j a .  De h e c h o ,  p o s i -  

b l e m e n t e  l a  v e n t a j a  más i m p o r t a n t e  p a r a  muchas  e m p r e s a s ,  e s -  

p e c i a l m e n t e  b a n c o s ,  d e  s u s  r e l a c i o n e s  c o n  l o s  e s t r a t o s  domés-  

t i c o s  d e  r e n t a  m e d i a  y b a j a ,  s e a  l a  d e  t e n e r  un c l i e n t e .  La 

i n e r c i a ,  p o r  s í  s o l a ,  h a c e  a  v e c e s  q u e  u n a  i n s t i t u c i ó n  d e t e r -  

m i n a d a  c o n s e r v e  un c l i e n t e .  

F i n a l m e n t e ,  e s  n o t o r i o  q u e  e l  c r e c i m i e n t o  d e  i n g r e s o s  e n  

l o s  e s t r a t o s  d o m é s t i c o s  d e  r e n t a s  m e d i a  y b a j a  n o  e s  muy 

a t r a c t i v o .  En t é r m i n o s  m o n e t a r i o s  r e a l e s ,  e l  c r e c i m i e n t ' o  de  

l a s  r e n t a s  m e d i a s  d o m é s t i c a s  e s  l i g e r a m e n t e  s u p e r i o r  a l  20% 

e s p e r a d o  p a r a  e l  t o t a l  d e  l a  p o b l a c i ó n .  P a r a  l a s  r e n t a s  b a j a s  

d o m é s t i c a s  e l  c r e c i m i e n t o  e s ,  d e  h e c h o ,  n e g a t i v o .  

La s i t u a c i ó n  e s  t o t a l m e n t e  d i f e r e n t e  p a r a  l a s  r e n t a s  a l -  

t a s .  En p r i m e r  l u g a r ,  é s t a s  t i e n d e n  a  u t i l i z a r  u n a  a m p l i a  ga -  

ma de  s e r v i c i o s  f i n a n c i e r o s  más r e n t a b l e s ,  p a r t i c u l a r m e n t e  
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inversiones y activos monetarios. En segundo lugar, los po- 

seedores de rentas altas prestan relativamente mayor impor- 

tancia a la calidad y servicio respecto del pr'oducto, comodi- 

dad y competencia profesional. 

Ello sugiere la posibilidad de establecer unas relaciones 

más "estables" o estratégicas con los perceptores de rentas 

altas, sobre la base de un elevado grado de conocimiento y 

servicio al cliente. Tales relaciones son más viables econó- 

micamente, desde el punto de vista de la oferta de servicios 

financieros, ya que este segmento doméstico genera alrededor 

de 8.000 U.S. $ por año y familia en ingresos netos por ser- 

vicios financieros. Si a esto añadimos el rápido crecimiento 

esperado en este sector (de cuatro a siete veces más que para 

el conjunto de la población) pensaremos que se trata de un 

estrato atractivo. Existe ciertamenteuna intensa competencia 

en este mercado. Sin embargo, aunque son muchos los partici- 

pantes en el mercado, sólo unos pocos disponen de la habili- 

dad necesaria para obtener éxito a largo plazo. Para estos 

pocos, el resultado será muy favorable. 

Lo dicho para los estratos de renta elevada es todavía más 

cierto referido a los propietarios de pequeños negocios. Es- 

tos requieren una gama todavía más amplia de productos y ser- 

vicios rentables y con frecuencia complejos. Con una tenden- 

cia especia1 hacia las "relaciones personales" no actúan 

igual que las empresas. Disponen, para servicios financieros, 

de unos ingresos netos promedios de 5.000 U.S. $ por año y 

negocio, además de las rentas personales que, por pertenecer 

normalmente a las clases de rentas elevadas, se sitúan en 

torno a los 8.000 U.S. $ por aAo. Así pues, los propietarios 

de pequeños negocios representan una oportunidad estratégica 

de mercado extraordinariamente atractiva, que muy pocas ins- 

tituciones han sabido explotar. 



Futura posición de competencia 

Frente a esta imagen de mercados de clientes, es preciso 

mencionar algunas observaciones acerca de la futura posición 

de competencia de los diferentes tipos de instituciones y em- 

presas financieras. Trataremos de cuatro clases de empresas o 

negocios: bancos, agencias inmobiliarias, interm.ediarios fi- 

nancieros y seguros. Estos cuatro sectores, tradicionalmente 

independientes, constituyen los pilares básicos de los servi- 

cios financieros, fuera de los cuales se aglutinan y desarro- 

llan nuevas combinaciones de servicios ampliados. 

I Los bancos constituyen la oferta dominante en los servi- 

cios financieros dirigidos a los segmentos de rentas domésti- 

cas medias y bajas. Además de sus servicios bancarios tradi- 

cionales, los bancos pueden tener éxito facilitando servicios 

de seguros básicos (automóvil, vivienda, vida), servicios co- 

mo agente inmobiliario y ,  en una menor medida, servicios de 

mediación o negociación (principalmente descuento) y de pro- 

ductos sencillos de inversión, tales como fondos de carácter 

mutuo o colectivo. 

L a  fuerza de los bancos en este segmento de mercado se de- 

be a diversos factores. Los bancos tienen fácil acceso a las 

familias de rentas baja y media, con lo que es posible que . 
* 

mantengan una relación y dispongan de una imagen de confian- 

za. Asimismo, los nuevos productos son sinérgicos y encajan 

bien con los productos y servicios bancarios y a  existentes. 

Como ejemplo de esta sinergia, cabe citar las hipotecas rela- 

cionadas con servicios de agencia inmobiliaria o con seguros 

de la vivienda, y ,  en general, préstamos con seguro. Estos 

productos no requieren, por lo general, elevados niveles de 

especialización. Y estos nuevos servicios pueden ofrecerse 

- 2 3  - 

4 
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jul~~td a los servicios operativos existentes. A este respecto, 

los bancos pueden lograr resultados eficientes, tanto en :iiár- 

keting como en operaciones típicas de su actividad. 

Respecto a los servicios más recientes, los grandes bancos 

están en condiciones de proporcionar y de vender los nuevos 

productos y servicios. Así, por ejemplo, un gran banco puede 

adquirir una compañía de seguros de vida y otra de patrimo- 

niales y accidentes (o quizás, una gran coinpañía de seguros 

sea la que adquiera un banco). Pero los bancos de ámbito lo- 

cal y regional preferirán obtener la mayoría de los nuevos 

servicios, que hayan de prestar, de fuentes exlr-nas o bien a 

través de sociedades mixtas. En otras palabras, estos últimos 

actuarán co,,io distribuidores y no cono productores. Esto es 

especialmente cierto en lo que se refiere a seguros de dafios 

patrimoniales y de accidentes, por ser una actividad compleja 

y arriesgada. 

Esta perspectiva ofrece a los aseguradores ciertas amenu- 

zas y oportunidades al mismo tiempo. Los métodos de distribu- 

ción existentes, vía suscripción directa o por mediación de 

agentes, se ven ciertamente amenazados. Sin embargo, los ban- 

cos representan también una buena oportunidad de nueva dis- 

tribución para aquellos aseguradores que puedan equilibrar 

favorablemente el desarrollo de estos nuevos canales con los 

intereses de los distribuidores y a  existentes. Sin embargo, 

será necesario que los "proveedores" de seguros ofrezcan a la 

red de distribución bancaria un bajo coste, elevada calidad 

(especialmente en el servicio de siniestros y en el apoyo te- 

rritorial) y una importante capacidad de tratamiento informá- 

tico. 

Respecto al sector de agencias inmobiliarias, para la ma- 

yoría de los estratos de población con niveles de rentas me- 

- 24  - 



dia y baja, los gastos relacionados con el patrimonio inrnobi- 

liario representan el mayor componente de sus gastos por ser- 

vicios financieros. Los pagos netos por intereses de hipote- 

cas suponen alrededor de 80 mil millones de U.S. $ de los 200 

mil millones de servicios financieros generados por las ren- 

tas domésticas. Desde hace varias décadas el sector de agen- 

tes inmobiliarios sigue sin apenas cambios en sus servicios 

básicos. Probablemente no será éste el caso en el futuro. 

En el futuro, el corredor típico inmobiliario de tamaño 

medio deberá estar en condiciones de ofrecer a los comprado- 

res y vendedores de viviendas la financiación de las mismas y 

una variedad de seguros relacionados con la compra y acondi- 

cionamiento de la vivienda (incluyende no solamente el seguro 

del inmueble sino también el seguro del automóvil, por ejem- 

plo). Aquéllos recibirán tales servicios de una compañía ma- 

triz (tal como Sears-Coldwell o Merrill Lynch), o a través de 

intermediarios, asociaciones o concesionarios, que, a su vez, 

obtendrán algunos de estos productos de proveedores externos. 

Este desarrollo vendrá como consecuencia de la batalla que 

se está empezando a librar por ganar cuota e n  el mercado de 

las agencias inmohiliarias, mercado caracterizado por un des- 

censo de sus ingresos totales. En este sentido, la ampliación 

de servicios financieros constituirá un paso clave para ad- 

quirir mayor cuota de mercado y ampliar los ingresos, para el 

corredor, en la transacción inmobiliaria. Nuevas relaciones, 

productos y servicios están apareciendo simultáneamente para 

captar clientes, Los cuales en general suelen tomar decisio- 

nes por razones de conveniencia o comodidad. Aquí las posibi- 

lidades potenciales son enormes. 



Esta nueva industria de agentes inmobi1iari.o~ ofrece tam- 

bién amenazas y opurtunidades para los bancos y compañías de 

seguros. Por lo que se refiere al seguro, constituye una ame- 

naza para los distribuidores tradicionales, es decir, los 

agentes, aún cuando éstos pueden ciertamente entrar en el ne- 

gocio inmobiliario. A su vez representa una oportunidad para 

desarrollar un nuevo canal de distribución. 

Para los bancos, la nueva industria de agencias inmobilia- 

rias constituye uaa oportunidad, si son capaces de vincular a 

los agentes a la hora de establecer créditos hipotecarios. 

Sin embargo, los canales especializados existentes en este 

área amenazan a los bancos. Esto podría, de algún modo, re- 

traer la penetración de los bancos en el seguro. En cualquier 

caso, éste es un seclror clave que no ha recibido todavía la 

atención que merece. 

Volviendo ahora a los clientes de renta alta, el cuadro es 

menos claro. En primer lugar, los interinediarios financieros 

continuarán prosperando en este segmento como consecuencia 

del fuerte crecimiento del mercado de rentas altas, de una 

más estable perspectiva económica y de la naturaleza de "re- 

lación personal" en esta actividad. 

La principal expansión de los intermediarios financieros 

debe producirse en las áreas de productos de seguros orienta- 

dos a la acumulación de activos y de créditos. La preparación 

de paquetes de estos servicios puede situar a estas empresas 

en una posición de fuerza frente a los bancos, y convertirlas 

en productores principales de servicios financieros para los 

estratos de población de renta alta. En tanto que las grandes 

firmas (Merrill, Shearson, Hutton) pueden ser capaces de su- 

ministrar por sí misnias la mayor parte de sus productos, las 



e m p r e s a s  p e q u e f i a s ,  como e n  e l  c a s o  d e  l o s  b a n c o s  p e q u e ñ o s ,  

t e n d r á n  n e c e s i d a d  d e  a c u d i r  a  f u e n t e s  e x t e r n a s  ; j a r a  s u m i n i s -  

t r a r  e s t o s  s e r v i c i o s  y p r o d u c t o s  c o m p e t i t i v o s .  

Los  b a n c o s ,  y e s p e c i a l i i i e n t e  l o s  g r a n d e s  b a n c o s  c a p a c e s  d e  

p r o p o r c i o n a r  u n a  b u e n a  f i n a n c i a c i ó n  d e  s e r v i c i o s  b a n c a r i o s  

p r i v a d o s ,  p u e d e n  s e r  t a m b i é n  e f e c t i v o s  e n  e l  m e r c a d o  d e  r e n -  

t a s  a l t a s .  S i n  e m b a r g o ,  p o c o s  b a n c o s  t i e n e n  r e c u r s o s  p a r a  

a t r a e r  y m a n t e n e r  l a  c l a s e  d e  g e n t e  que  p u e d e  e f e c t i v a m e n t e  

a c o n s e j a r  y o r i e n t a r  a  l o s  c l i e n t e s  d e  r e n t a  a l t a .  Y a q u é l l o s  

que  l o  h a c e n  s e  e n f r e n t a n  a l  p r o b l e m a  d e  q u e  s u  p e r s o n a l  c l a -  

v e  e s  c a p t a d o  p o r  o t r a s  e m p r e s a s ,  o  s e  m a r c h a  v o l u n t a r i a m e n -  

t e ,  como a s í  h a  o c u r r i d o  c o n  g e r e n t e s  d e  f o n d o s  d e  p e n s i o n e s .  

En c u a l q u i e r  c a s o ,  n o  e s  p r e v i s i b l e  q u e  l o s  b a n c o s  g o c e n  d e  

u n a  v e n t a j a  e s p e c i a l  f r e n t e  a  l o s  c l i e n t e s  d e  r e n t a  a l t a ,  

r e s p e c t o  a  o t r a s  c l a s e s  d e  e m p r e s a s ,  s i  é s t a s  p u e d e n  t a m b i é n  

p r e s t a r  s e r v i c i o s  o p e r a t i v o s  y d e  c r é d i t o .  E s t o ,  n a t u r a l m e n -  

t e ,  p l a n t e a  l a  c u e s t i ó n  d e  " q u é  e s  e x a c t a m e n t e  u n  b a n c o "  e n  

e l  f l o r e c i e n t e  mundo d e  l o s  s e r v i c i o s  f i n a n c i e r o s .  

P a r a  l o s  a g e n t e s  d e  s e g u r o s ,  l a  e n t r a d a  d e  b a n c o s  y empre -  

s a s  i i i e d i a d o r a s  a m e n a z a  c o n  q u i t a r l e s  s u s  c l i e n t e s  de  r e n t a s  

a l t a s .  P e r o  e s t o  p o d r í a  d a r  l u g a r  a  q u e  l o s  a g e n t e s  m e j o r e n  

s u s  p r o d u c t o s ,  s u s  s e r v i c i o s  y s u s  c o n o c i m i e n t o s  d e  a s e s o r a -  

m i e n t o  p r o f e s i o n a l .  E s t o s  d e b e r í a n  considerar l a  p r e s t a c i ó n  

de  s e r v i c i o s  de  m e d i a c i ó n  f i n a n c i e r a  y d e  c r é d i t o ,  q u i z á s  i n -  

c o r p o r a n d o  p e r s o n a l  c u a l i f i c a d o  a  e s t e  r e s p e c t o .  D e b i e r a n  

c o n s i d e r a r  l a  p r e s t a c i ó n  d e  s e r v i c i o s  d e  p l a n i f i c a c i ó n  f i n a n -  

c i e r a  y t a m b i é n  l a  p r e s t a c i ó n  d e  s e r v i c - : o s  i n m o b i l i a r i o s ,  

q u i z á s  m e d i a n t e  f u s i ó n  o  a b s o r c i ó n  d e  o t r a s  e m p r e s a s .  

Los  a g e n t e s  i n d e p e n d i e n t e s  t i e n e n ,  coiiio v e n t a j a ,  u n a  b a s e  

b a s t a n t e  a m p l i a  d e  c l i e n t e s  d e  r e n t a  a l t a  y p e q u e ñ o s  comer -  



ciantes, con los que mantienen una relación financiera de ca- 

rácter personal, aunque limitada. Si los bancos e intermedia- 

rios financieros amplían sus servicios al sector de Seguros, 

los agentes defenderán y explotarán estas relaciones amplian- 

do también sus propios servicios. 

Para los intermediarios de seguros que dependan de un sis- 

tema de productores independientes, el reto está en adaptarse 

y sobrevivir a esta transición. Sólo los más grandes están en 

condiciones de disponer de las personas o de los recursos fi- 

nancieros necesarios para desenvolverse con éxito. 

La oportunidad para los agentes de seguros se encuentra, 

sobre todo, en el mercado de pequeñas empresas. Para los 

agentes independientes éste es probablemente el mercado a 

largo plazo más interesante. Los dos servicios financieros 

más importantes, para las pequeñas empresas, son el seguro y 

el crédito. Por tanto, la entrada de los bancos en el sector 

del seguro, junto con sus servicios de crédito, representa 

una amenaza adicional para los agentes independientes. Esta 

amenaza es, incluso, cada vez mayor con la creciente normali- 

zación de los productos de seguros para las pequeñas empre- 

sas. 

Los bancos, sin embargo, tienen también sus puntos débi- 

les. Los grandes bancos han ignorado a los propietarios de 

las pequeñas empresas. Los pequeños bancos se han centrado 

más en este mercado, pero puede que no sean capaces de atraer 

a personas brillantes. Y ,  como ya se ha mencionado antes, los 

pequeHos comerciantes no son demasiado amantes de los bancos. 

En consecuencia, la oportunidad o desafío para los agen- 

tes, al igual que en el caso de estratos de rentas domésticas 

altas, está en convertirse en proveedores más diversificados 
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de servicios financieros y asesores de pequeñas empresas, ex- 

plotando y ampliando sus relaciones actuales y conocimientos 

empresariales para desempeñar un papel más importante, prin- 

cipalmente en el área crediticia. 

A menos que los agentes puedan equiparse con servicios de 

crédito para sus pequeños clientes comerciantes, experimenta- 

rán una fuerte pérdida en su cuota de mercado. El crédito es 

una base i.mportante para las relaciones y compras de bienes 

que a menudo requieren un seguro. Los servicios operativos, 

tales como cheques y de nómina, pueden asimismo resultar im- 

portantes dadas sus conexiones con seguros y créditos. 

Por tanto, podría concluirse resumiendo la estructura del 

sector de servicios financieros de la siguiente forma: 

* Un pequeño número de grandes empresas operando a nivel 

nacional, que prestarán una amplia gama de servicios al 

por menor y diversificados (incluyendo servicios banca- 

rios, de mediación y de seguro) a sus clientes, bajo 

diferentes sistemas de distribución. Este es el modelo 

establecido por empresas tales como Sears y Merrill 

Lynch. 

* Un número mucho mayor de empresas (bancos, intermedia- 

rios, agencias de seguros, corredores inmobiliarios) 

ofreciendo mayor especialización en una amplia gama de 

servicios dirigidos a determinados sectores de clientes 

concretos. Muchos de estos nuevos productos y servicios 

serán suministrados a través de fuentes externas. 

* Como soporte de estas últimas empresas, un número impor- 

tante de suministradores mayoristas en fase de concen 
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tración, inducida por la complejidad de los negocios, el 

coste de la tecnología, las necesidades de fuentes de 

apoyo y el co~isiguiente alto coste de entrada. 

* A pesar de lo anterior, no se pretende sugerir con esta 

estructura un mercado caracterizado por servicios "de un 

tipo" o "de un proveedor" determinados. Muchos consumi- 

dores no lo desean así o no sacrificarán la forma o ca- 

lidad a la conveniencia de un proveedor. No obstante se- 

rá cada vez mayor el incremento de producto- tipifica- 

dos. 

Posición de Travelers 

A la vista de todo esto ¿cuál es la postura de la Compañía 

Travelers?. El objetivo primario, al prestar servicios iinan- 

cieros personales, es actuar como proveedor de una amplia 

gama de servicios financieros a distribuidores independientes 

que atienden a hogares de renta elevada y a pequeñas empre- 

sas. El segundo objetivo es ampliar las especiales capacida- 

des de creación de productos para atender otros segmentos de 

mercado en los que puedan lograrse economías de escala que 

permitan convertir a Travelers en un productor de bajo coste 

para todos los segm~entos. 

Mientras que Merrill, Sears, Prudential, Citibank y Bank 

of America han elegido convertirse en organizaciones de deta- 

llistas con una base amplia, Travelers ha optado por conver- 

tirse en un proveedor mayorista, de primer orden, de servi- 

cios financieros para instituciones y distribuidores que ne- 

cesiten adquirir nuevos productos y servicios del exkerior. 

Travelers está especialmente bien situada en este papel debi- 
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do a su excelente capacidad para procesar datos, especialmen- 

te en teleproceso, y a la sólida experiencia a la hora de 

trabajar con y en apoyo de distribuidores independientes. 

Alguna de las acciones adoptadas, o en fase de adopción, 

para ejecutar esl;;?. estrategia incluyen la adquisición de un 

Fondo y una Compañía de Seguros de Vida, que ampliarán la ba- 

se de inversión y de productos de seguro de vida orientados 

como activos financieros. Se ha encargado la instalación de 

sistemas de mini y microordenadores para agentes, intermedia- 

rios financierss, agentes inmobiliarios y pequeños negocios 

concretos. 

Se ha adquirido, asi.niismo, una empresa de corretaje finari- 

ciero al por mayor que ofrece servicios de compensación y 

gestión, así como servicios financieros marginales y otros 

servicios de apoyo a pequeños intermediarios y también ahora 

a bancos que están estableciendo servicios de mediación de 

descuento. Travelers es, así, un mayorista comprometido con 

minoristas, que presta sus productos colaborando con y a 

través de distribuidores independientes. Esto representa 

claramente una "pureza de estrategia". Travelers no compite 

con clientes minoristas y por ello no se ha convertido ' en 

minorista, en ningún caso. 

A través de una filial, Travelers ha introducido también 

una familia de servicios de gestión de tesorería. 
1 

Travelers ha ampliado, también, la autorización de una de 

sus Compañías para incluir funciones de receptor de pasivos 

sirviéndose de ella para prestar servicios de depósito simi- 

lares a la banca, a través de distribuidores independientes. 
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Entre otros sectores a promocionar se incluyen los servicios 

de planificación financiera y los servicios financieros como 

agente inmobiliario. 

Mirando hacia adelante la mayor laguna existente radica en 

la necesidad de un servicio de crédito más amplio, tanto para 

personas como para pequeñas y medianas empresas. Para tener 

éxito en el sector de servicios financieros habrá que acen- 

tuar la importancia del crédito. Las empresas independientes 

necesitan ser capaces de prestar al mercado de renta alta y a 

las pequeñas y medianas empresas los mismos productos que los 

bancos al objeto de poder competir con ellos con éxito. Esto 

incluye servicios operativos y también una amplia gama de 

otros servicios financieros. 


